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Тема 1. ПСИХОЛОГІЯ ВЕДЕННЯ ДІЛОВИХ ПЕРЕГОВОРІВ.  ЗВ’ЯЗОК З ІНШИМИ ПСИХОЛОГІЧНИМИ ДИСЦИПЛІНАМИ
	
Ключові слова: взаємовідносини, особистісні стосунки, особистісний вплив, особливості сприйняття,  невизначеність ситуації.

Мета: Сприяти тому, щоб знання по психології ведення ділових переговорів зв'язалися з більш загальними знаннями студентів по соціальній психології і психології спілкування 

Питання до семінару
1. Визначити риси суб'єкт – суб'єктних відносин
1. Міжособистісні стосунки в переговорах
          3. Конфлікти у міжособистісній взаємодії та їх вплив на переговорний процес
4. Індивідуально-психологічні особливості сприйняття інформації та чужої думки

Питання до самостійної роботи
1. Різні погляди класиків психологічної науки на параметри міжособистісних відносин
1. Риси ділового спілкування та індивідуально-типологічні особливості реалізації своїх цілей.
1. Засоби вирішення міжособистісних конфліктів. Типи конфліктів 

Теми рефератів
1. Огляд вітчизняних теорій міжособистісних відносин 
1. Огляд зарубіжних теорій міжособистісних відносин
1. Виділення в переговорному процесі площини, яка належить до суб'єкт – суб'єктних відносин
1. Розуміння переговорів як шляху вирішення конфлікту
	

Тема 2. ВИЗНАЧЕННЯ ПОНЯТТЯ „ПЕРЕГОВОРИ”.
МОДЕЛЬ ВЕДЕННЯ ПЕРЕГОВОРІВ
Ключові слова: переговори, тактика, діяльність, інформація, організація переговорів, параметри відношень, дилеми.
Мета: Сприяння кращому розумінню та засвоєнню  досить систематичного та абстрактного матеріалу теми.

Питання до семінару
1. Проблема визначення переговорів. 
1. Параметри відношень між переговорними сторонами: взаємозалежність, різниця інтересів, збалансованість сил.
1. Відмінності в тактиках співпраці, переговорів, боротьби на рівні поведінці. 
1. Розуміння переговорів як різноманіття тактичних прийомів. 

Питання до самостійної роботи
1. Різні визначення того, що розуміється під переговорами. Переговори в різних контекстах.
1. Переговори як розгорнутий процес – його складові
1. Проблеми, що неодмінно виникають у переговорах

Теми рефератів
1. Огляд вітчизняних та зарубіжних досліджень переговорів 
1. Модель ведення переговорів. Систематичний погляд на переговори.
1. Переговори як діяльність. П'ять видів діяльності у переговорах.
                    
Тема 3. ТАКТИКА ВЕДЕННЯ ДІЛОВИХ ПЕРЕГОВОРІВ. ДИЛЕМИ, ЯКІ ВИРІШУЄ ПЕРЕГОВОРНИК.
 
Ключеві слова: тактика переговорника, розгорнутість, домінування, уникнення, залежність, індивідуальний стиль переговорника 

Мета: Більш детальне вивчення матеріалу теми, його систематизація та краще розуміння.

Питання до семінару:
1. Дилеми в переговорах, що вирішуються в залежності від ходу переговорів
1. Підкореність поведінки в переговорах.
1. Небезпека та можливості, що слідують як наслідок вирішення окремої дилеми
1. Індивідуальний стиль переговорника. 

Питання до самостійної роботи
1. Назвати основні дилеми переговорника та окреслити їх основні риси.
1. Параметри відмінностей індивідуального стилю переговірника. 
1. Робота команди переговорників, параметри  та рамки їх відношень. 
1. Компліментарність дилем різних сторін в переговорах та можливості її уникнення

Теми рефератів
1. Співпадіння та розбіжності дилем опонентів в переговорах. 
1. Міжнародні конфлікти – аналіз окремого переговорного процесу, що відбувся, та його стадій.
1. Закономірні наслідки результатів переговорів в залежності від індивідуального стилю переговорників 
1. Проаналізувати вирішення дилем в газових переговорах між Україною та Росією в останні роки. 
до теми №3 (2 год.)
Практичне заняття
Ключеві слова: поведінка, процедура, 

Мета: Засвоєння знань по темі, краща орієнтація в значенні та техніці тактик, що використовуються під час переговорів.





Тема 4. ПРИНЦИПИ ПОБУДОВИ ПСИХОГРАМИ УСПІШНОГО ПЕРЕГОВОРНИКА



Ключеві слова: психодіагностика, психограма, методика, індивідуально-типологічні особливості, особистісні якості.
Мета: Зв'язування на теоретичному рівні знань принципів успішного ведення ділових переговорів з знаннями по психодіагностиці та диференційній психології.

Питання до семінару
0. Критичні показники розвитку психічних процесів пам'яті, уваги, мислення та мовлення, що унеможливлюють ефективність переговорника 
0. Особливості темпераменту, характеру ефективного переговорника. 
0. Особистість переговорника – принципи розуміння особистісної ефективності під час переговорів    
0. Емоційна сфера ефективного переговорника, виклики до неї під час переговорів.

Питання до самостійної роботи

1. Психограма, принципи її побудови
1. Індивідуально-типологічні особливості переворника. Загальна модель.
1. Межі відповідальності переговорника за результат переговорів

                       Теми рефератів
1. Окреслити загальні та конкретні принципи побудови психограми ефективного переговорника
1. План психодіагностичного обстеження кандидатів для ефективного проведення переговорів на рівні двох незалежних підприємств
1.  Особистісні якості переговорника. Зв'язок особистісних якостей переговорника та конкретних ефективних 
1. Проаналізувати приклад вдалих та невдалих переговорів, що відбулися, у зв'язку з індивідуально-типологічними особливостями осіб, що вели ці переговори.

Теми рефератів
0. Індивідуально-психологічні особливості ефективного переговорника та набір методик, які дають можливість їх встановити
0. Структура психограмма ефективного переговорника 
0. Схема проведення психодіагностики для відбору кандидатів для участі у переговорному процесі, що має обмеження в часі 
0. Схема проведення психодіагностики для відбору кандидатів для участі у переговорному процесі, що не має обмеження в часі 


ТРЕНІНГ РОЗВИТКУ ПЕРЕГОВОРНИХ ВМІНЬ

Ключеві слова: тренінг, переговорні навички, розвиток психічних процесів, емоційно-вольова сфера, індивідуально-типологічні особливості.

Мета: Розробка тренінгової програми з проведенням окремих її елементів для того, щоб студенти знали основи  та деталі проведення психологом тренінгу для розвитку переговорних вмінь  

Питання до практичного заняття № 1:
1. Викласти принципи роботи тренінгу розвитку переговорних навичок
1. Розробити загальну схему тренінгу розвитку переговорних навичок

Питання до практичного заняття № 2:

1. Внести зміни в тренінгову програму з урахуванням індивідуальних особливостей окремого переговорника 
1. Застосувати відпрацьовані принципи та схему тренінгу, використовуючи психологічний портрет студента за його власним бажанням з детальним описом 4-5 вправ 
Питання до самостійної роботи
1. Правила проведення тренінгу спілкування
1. Перелік навичок переговорника, що потребують розвитку засобами психологічного тренінгу
1. Використання психодіагностичних методик для перевірки результатів психологічного тренінгу переговорних вмінь 

Теми рефератів
1. Програма тренінгу розвитку переговорних вмінь
1. Розвиток емоційно-вольової сфери – теоретичні засади та практичні прийоми
1. Елементи тренінгу спілкування стосовно удосконалення переговорних вмінь

                                               
















  Питання до заліку

1. Різноманітне розуміння того, що вважати переговорами
1. Вимоги до переговорника та його особистісних якостей на початку розвитку знань про переговори
1. Основні поняття психології переговорів
1. Визначення того, що розуміється під діловими переговорами
1. Параметри відношень між переговорними сторонами
1. Переговори як модель згоди та як модель конфліктів
1. Місце перговорів між боротьбою та співпрацею
1. Переговори як м'яка конфронтація, особливості позиції
1. Особливості поведінки переговорника, що використовує тактику співпраці
1.  Особливості поведінки переговорника, що використовує тактику боротьби
1. Переговори як позиція між боротьбою та співпрацею
1. Дилеми перед переговорником, які він вирішує під час переговорів
1. Переговори як комплекс п'яти видів діяльності
1.  Психологія переговорів на перетині інших психологічних дисциплін
1. Переговори з позицій психології спілкування
1. Розуміння переговорів за допомогою положень конфліктології
1. Особливості розуміння переговорів в виробничій галузі
1. Індивідуально-психологічні особливості переговорника, що сприяють ефективності ведення переговорів
1. Основні засади для побудови психограми, що призначена діагностувати успішність людини в переговорному процесі
1. Локус суб'єктивного контролю як важливий показник особистісних якостей ефективного переговорника
1. Діяльність, що фокусується на змісті переговорів
1. Найбільш важливі види діяльності в процесі переговорів
1. Сбалансування неподатливості та поступливості під час переговорів
1. Характерні особливості ведення переговорів на початку та наприкінці переговорів
1. Основні напрямки  тренінгових занять, що покликані необхідністю розвитку важливих навичок переговорної діяльності
1. Місце психолога в підготовці ефективного переговорника
1. Особливості позиції переговорника в системі переговорник – клієнт
1. Емоційний стан переговорника в переговорному процесі
1. Я-концепція переговорника, що найбільш сприяє ефективності поведінці переговорника
1. Емоційно –вольова сфера, особливості структури у ефективного переговорника
1. Вимоги до розвитку когнітивної сфери переговорника
1. Психологічний портрет ефективного переговорника
1.  Збалансованість сил як важливий фактор переговорів
1. Взаємозалежність між опонентами під час переговорів, та її межі
1. Фази процесу переговорів
1. Вплив на баланс сил між сторонами
1. Створення конструктивної атмосфери переговорів 
1. Вплив на клієнтів для укріплення власної позиції
1. Ціль переговорів – направляючий вектор переговорів  
1. Вплив на процедури переговорів – важливий фактор успішності переговорів
1. Компроміс, перемога, поразка – особливості розуміння результатів переговорів
1.  Тактичний обмін інформацією під час переговорів в залежності від їх фази
1. Прийнятні тактики впливу на інтереси та позиції опонента
1. Делегування представника під час переговорів 
1.  Закрита позиція під час переговорів, її переваги і недоліки.
1. Відкрита позиція під час переговорів, її переваги і недоліки. 
1.  Шляхи, якими можливо підштовхнути опонента до поступок
1.   Вирішення дилеми «покірність/домінування»
1.  Характерна поведінка переговорника, що відображає покірність під час переговорів
1. Характерна поведінка переговорника, що відображає домінування під час переговорів
1. Виграшна позиція дотримування балансу між покірністю та домінуванням
1.  Тактики, що використовуються для зміцнення своєї силової позиції
1.  Використання маніпуляцій під час переговорів
1. Емоційні маніпуляції як засіб впливу на опонента
1.  Засоби уникнення маніпулятивних відносин з опонентом
1. Принципи побудови психологічного тренінгу розвитку переговорних вмінь
1.  Спосіб поведінці, який використовують при маніпуляціях на переговорах
1.  Маніпуляції, що засновані на «правилах пристойності та справедливості»
1.  Факти в переговорах та їх вплив на розстановку сил
1. Альтернативи відношенням залежності, їх вплив не переговори 
1. Експертиза в переговорах
1.  Елементи ефективних переконань
1.  Шляхи укріплення взаємовідносин в переговорах
1. Укріплення початкової позиції – коректні на некоректні тактики
1.  Сприяння конструктивній атмосфері переговорів
1. Довіра до опонента – потенціал чи пастка
1. Вміння відстоювати свої інтереси як особистісна риса, шляхи її виявлення
1. Дилема, яку вирішує переговорник «дружелюбність/ворожість»
1. Особливості поведінки переговорника, схильного до дружелюбності
1. Особливості поведінки переговорника, схильного до ворожості
1.  Вміння дотримуватись балансу між дружелюбністю та ворожістю
1.  Вміння на переговорах відокремлювати людину від його поведінки 
1.  Необхідність запобігання надмірної напруги в переговорах
1. Невербальна поведінка опонентів в переговорах, принципи її відслідковування
1. Прийоми зменшення напруги під час переговорів
1. 12 тактик «розгортування»
1. Ритуальні елементи переговорів
1. Консультації, їх місце в переговорному процесі
1. Криза, глухий кут в переговорах
1. «Розгортування» в ділових переговорах
1. Залежность успіху в переговорах від відносин та переговорів з клієнтами
1. Дилема, що вирішується переговорником «незалежність/надмірна залежність»
1. Тактики, що ефективні для переговорах з клієнтами
1. Неминучість сумнівів та глухих кутів в переговорах
1. Обмеження та можливості приймання рішень під час переговорів
1. Процедурна гнучкість, шляхи її досягнення 
1. Переговорний стиль переговорника, важливість її усвідомлення
1.  Керування своєю емоційністю від час переговорів
1.  Розвиток переговорних вмінь
1. Зміна протягом розвитку знань про переговори в моделях стримання емоцій

